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摘要 
中国高净值人群不仅数量多，而且增长速度快，这为中国私人银行业带来了
发展的契机，国内私人银行之间势必会引发一场激烈的高净值客户争夺战。但同
时我们也必须注意到，随着社会的发展和进步，中国高净值人群的投资心态也发
生了变化，投资理念逐渐开放和成熟，对于财富管理的需求也是多方面的。ZS
私人银行成立于 2007 年，经历了近 10 年的快速发展也取得了一些成绩，但是随
着各大私人银行之间竞争的加剧，ZS 私人银行要想取得行业领先地位，就必须
要抓住机遇，积极迎接挑战。 
正是在私人财富不断积累、私人财富管理需求进一步提升、国内私人银行竞
争日益加剧的背景下，本文以 ZS 私人银行的高净值客户为研究对象，从私人银
行和高净值客户的相关概念界定入手，回顾并梳理了消费者行为理论和 4Cs 营销
理论的研究成果，为本文的后续研究打好理论基础。其次本文从中国私人财富市
场现状和中国私人银行业发展态势为落脚点，简要介绍 ZS 私人银行概况，并对
其私人银行业务模式、相关产品进行了分析。接着从消费者行为理论的视角，运
用问卷调查的研究方法，深入分析 ZS 私人银行高净值客户的投资趋势、投资需
求、投资行为和服务渠道，基本把握了 ZS 私人银行高净值客户的消费者行为，
为下一步提出营销策略提供数据支撑。最后本文借助 4Cs 营销理论，结合前面的
消费者行为分析，设计出 ZS 私人银行的市场细分和目标客户，从客户需求策略、
客户愿付成本、客户便利策略和客户沟通策略四个方面提出 ZS 私人银行高净值
客户的营销策略。这对进一步提升 ZS 私人银行的服务水平、推动其健康快速发
展具有重要的现实意义。 
 
 
关键词：ZS 私人银行；高净值客户；营销策略；消费者行为 
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Abstract 
China's high net worth (HNW) population not only is big, but grows rapidly, 
which brings development opportunity for private banking in China. Domestic private 
banks are bound to trigger an intense battle for high net worth clients. But at the same 
time, we should note that with the development and progress of the society, the 
investment mentality of China's HNW has also changed, such as investment 
philosophy is opening up and mature gradually, the demand for wealth management is 
also various. ZS Private Bank was founded in 2007. After nearly 10 years of rapid 
development, it has made some achievements, but as the competition among other 
private banks, if ZS Private Bank wants to remain leading position, it is necessary to 
seize the opportunity and actively meet the challenge. 
Under the background of private wealth accumulation, private wealth 
management needs further ascension, and domestic private banks increasing 
competition, this paper sets HNW clients in ZS Private Bank as the research object, 
and begins with relevant concepts of private banks and HNW clients, reviews the 
theory of consumer behavior and 4Cs marketing theory, which provides a theoretical 
basis. Secondly this paper sets China's private wealth market present situation and the 
development of Chinese private banking situation as the foothold, and briefly 
introduces ZS Private Bank and its business model, and related products. Then, from 
the perspective of consumer behavior theory, this paper uses questionnaire research 
method to analyze investment trends, investment demand, investment behavior and 
service channel, which basically grasps the consumer behavior of HNW clients in ZS 
Private Bank and puts forward the marketing strategy to provide data support for the 
next step. Finally, with the aid of the 4Cs marketing theory and combined with the 
consumer behavior analysis, this paper designs market segmentation and target 
customers for ZS Private Bank, and provides four aspects marketing strategy, such as 
customer demand, cost strategy, convenience strategy and communication strategy. 
This paper aims to further enhance the service level and promote the healthy and rapid 
development of the ZS Private Bank, which has important practical significance. 
Keywords: ZS Private Bank; high-net-worth Clients; Marketing Strategy; Consumer 
Behavior 
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第一章  绪论 
第一节  研究背景与意义 
私人银行业务最早出现于 16 世纪中期的瑞士，当时私人银行的主要工作是
资产管理工作，后来随着商品经济的日益蓬勃以及工业革命的持续推进，私人银
行迅速在全世界铺开[1]。中国的首家私人银行成立于 2005 年 9 月的上海，是由
瑞士友邦银行发起建立的，由此掀起了一股建立私人银行的浪潮[2]。私人银行服
务的人群主要是高净值资产客户，根据这些客户个性化的财富管理需求定制提供
多样化、精细化的一揽子金融服务，内容涵盖信托、税务、基金、遗产、收藏和
生活服务等领域，在维护和管理这些客户的过程中，私人银行一般都会提供一对
一的服务，为每一位高净值客户配备专属的财富管理顾问[3]。这些高净值客户的
资产实力雄厚，投资理财需求广泛，能够给银行带来可观的经济利益和投资回报，
所以私人银行已经逐渐成为各大银行追逐的焦点。进入 21 世纪以来，中国私人
银行业竞争逐步加剧，各大银行机构纷纷建立自己的私人银行，建立初期主要是
进行理财产品营销，但随着高净值客户群体的逐步扩大，各大私人银行也将竞争
的重心转移到挖掘客户需求、为客户提供差异化深层次的中长期财富管理服务，
除此以外，各大私人银行纷纷进行境外投资布局，搭建互联网金融服务平台，进
一步强化其专业优势和平台效应。 
改革开放以来，中国经济始终保持着较高的增长率，虽然近两年增速有所减
缓，但仍然是世界经济增长的源动力，得益于中国经济的高速增长，中国居民的
整体收入水平不断提升。来自波士顿咨询全球财富市场的数据显示，2015 年中
国私人财富达到人民币 110 万亿元，约有 201 万个高净值家庭，占到全国私人财
富的 41%，预计到 2020 年，高净值家庭将会增长到 346 万户，如此庞大的高净
值人群和丰厚的私人财富为私人银行的发展带来了机遇[4]。招商银行联合贝恩公
司发布的《2015 中国私人银行财富报告》[5]中指出，中国高净值人群数量在 2014
年首次超过 100 万，比 2012 年增加了约 30 万人，年均复合增长率达到 21%。其
中，超高净值人群（可投资资产超过 1 亿人民币）规模近 7 万人，可投资资产 5
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千万以上的也有 14 万人。2014 年中国高净值人群共持有 32 万亿人民币的可投
资资产，人均持有可投资资产约 3 千万人民币。 
中国高净值人群不仅数量多，而且增长速度快，这为中国私人银行业带来了
发展的契机，国内私人银行之间势必会引发一场激烈的高净值客户争夺战。但同
时我们也必须注意到，随着社会的发展和进步，中国高净值人群的投资心态也发
生了变化，投资理念逐渐开放和成熟，对于财富管理的需求也是多方面的。对于
财富管理的目标，高净值人群也从原先保障财富安全实现稳健增值的目标转变为
将财富合理有效的传承给下一代的理念。基于这样的投资心态，高净值人群的投
资行为也发生了改变，在保障当前高品质生活的前提下，他们会更多的考虑如何
投资能够将财富有益的传递给下一代，对于资产配置的选择他们也不局限与境内
市场，而更多的将目光聚焦在境外投资市场。 
正是在私人财富不断积累、私人财富管理需求进一步提升、国内私人银行竞
争日益加剧的背景下，本文以 ZS 私人银行为研究对象，在对当前中国私人银行
业发展态势进行梳理的基础上，进一步从投资趋势、投资需求、投资行为和服务
渠道等方面深入分析 ZS 私人银行高净值客户的消费者行为，结合该分析结果提
出 ZS 私人银行高净值客户的 4Cs 营销策略，从而使 ZS 私人银行业务的开展和
营销工作更具有针对性和实效性，深层挖掘高净值客户的财富管理需求，创造高
净值客户的个性化增值服务需求，最大程度地满足高净值人群多样化的资产配置
需求，为高净值客户营造一个合理、便捷、高效、顺畅的私人财富管理平台，这
对进一步提升 ZS 私人银行的服务水平、推动其健康快速发展具有重要的现实意
义。 
第二节  研究方法 
本文采用文献研究法，通过文献和资料的收集，系统梳理私人银行以及高净
值客户的相关概念，并对消费者行为理论和 4Cs 营销理论进行了回顾和研究综
述，为后续进行 ZS 私人银行高净值客户消费者行为分析奠定基础，也为本文运
用 4Cs 营销理论提出 ZS 私人银行高净值客户的营销策略做好准备工作。在对高
净值客户消费者行为分析的过程中本文采用了问卷调查法，通过问卷调查与定性
访谈相结合的方式，对 ZS 私人银行高净值客户的消费者行为有了更直接和更深
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层次的认识，为后面制定有针对性的营销策略提供证据支撑。 
第三节  研究内容与框架 
本文以 ZS 私人银行的高净值客户为研究对象，从私人银行和高净值客户的
相关概念界定入手，回顾并梳理了消费者行为理论和 4Cs 营销理论的研究成果，
为本文的后续研究打好理论基础。其次本文从中国私人财富市场现状和中国私人
银行业发展态势为落脚点，简要介绍 ZS 私人银行概况，并对其私人银行业务模
式、相关产品进行了分析。接着本文从消费者行为理论的视角，运用问卷调查的
研究方法，深入分析 ZS 私人银行高净值客户的投资趋势、投资需求、投资行为
和服务渠道，基本把握了 ZS 私人银行高净值客户的消费者行为，为下一步提出
营销策略提供数据支撑。最后本文借助 4Cs 营销理论，结合前面的消费者行为分
析，设计出 ZS 私人银行的市场细分和目标客户，从客户需求策略、客户愿付成
本、客户便利策略和客户沟通策略四个方面提出 ZS 私人银行高净值客户的营销
策略。 
全文共分为六章。第一章绪论，主要介绍本文的研究背景、研究意义、研究
方法和研究内容与框架。第二章相关概念及理论回顾，主要阐述私人银行、高净
值客户的相关概念，回顾并梳理消费者行为理论和 4Cs 营销理论。第三章 ZS 私
人银行发展现状，主要分析中国私人财富市场现状和中国私人银行业发展态势，
介绍 ZS 私人银行概况，并对其私人银行业务模式、相关产品进行了分析。第四
章 ZS 私人银行高净值客户消费者行为分析，主要从消费者行为理论的视角，深
入分析 ZS 私人银行高净值客户的投资趋势、投资需求、投资行为和服务渠道。
第五章 ZS 私人银行高净值客户的营销策略，借助 4Cs 营销理论，通过市场细分
和目标客户的确定，从客户需求策略、客户愿付成本、客户便利策略和客户沟通
策略四个方面提出 ZS 私人银行高净值客户的营销策略。第六章结论。 
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第二章  相关概念及理论回顾 
第一节  私人银行相关概念 
私人银行是指商业银行或国际金融机构与特定客户在充分沟通协商的基础
上，签订有关投资和资产管理合同，客户全权委托商业银行按照合同约定的投资
计划、投资范围和投资方式，代理客户进行有关投资和资产管理操作的综合委托
投资服务[6]。 
西方银行业按照客户资产规模对其服务进行分类，共分为四个大类：第一类
是大众银行（Mass Banking），此类服务对客户的资产规模没有要求；第二类是
贵宾银行（Affluent Banking），此类服务对客户的资产规模要求超过 10 万美元；
第三类是私人银行（Private Banking），此类服务要求客户的资产规模超过 100 万
美元；第四类是家族传承工作室（Family Office），此类服务要求客户的资产规模
超过 8000 万美元。 
根据我国 2012 年施行的《商业银行理财产品销售管理办法》，国内各大银行
对私人银行客户的资产规模要求为超过 600 万元的金融净资产。这里所要求的金
融净资产只限于在该银行购买的理财产品和代销基金等金融产品，客户的其他金
融资产例如股票、房地产和艺术品等则不统计在内。 
 
表 2-1  中国各大银行私人银行业务最低开户金额 
私人银行名称 所在地 最低开户额 
工商银行 上海 金融资产 800 万元人民币以上 
建设银行 上海 金融资产 600 万元人民币以上 
农业银行 上海 金融资产 800 万元人民币以上 
中国银行 全国 金融资产 800 万元人民币以上 
东亚银行 广州 最低存款额为 100 万美元以上或等值货币 
汇丰银行 广州 金融资产 100 万美元以上 
招商银行 深圳 金融资产 1000 万元人民币以上 
广发银行 上海 金融资产 600 万人民币以上 
资料来源：根据各大银行公开信息整理 
 
私人银行服务的目标客户并不是普通的银行客户，而是具有雄厚资产实力的
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